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RESUMEN

La tendencia del uso de fertilizantes en la agricultura se ha incrementado segin un
informe de la Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacién y la Agricultura
(FAO), la practica de fertilizar el suelo para conseguir los nutrientes necesarios es cada dia un
reto tanto para el agricultor como para las casas comerciales que estan en la lucha por conseguir

el primer lugar en las preferencias de los consumidores.

El siguiente proyecto tiene como objetivo principal analizar el comportamiento de compra
de Urea. La Unidad Nacional de Almacenamiento es el encargado de suministrar y abastecer de
fertilizantes a los agricultores en busca de un plan de agricultura asociativa, fortalecer el
mercado evitando especulaciones y regular el precio del mercado de fertilizantes.

Con el fin de obtener informacion relevante para la empresa se realizard una investigacion
cuantitativa y cualitativa con la finalidad de conocer los perfiles de los consumidores de este
producto, determinar los factores que motivan a la compra e identificar los principales
influyentes a la hora de tomar una decision de compra. De esta forma el presente estudio servira
como un precedente para futuros proyectos que permitan plantear estrategias para la
comercializacion de este producto y enfocarse en una propuesta de valor para beneficio de la

empresa.

Para lograr los objetivos del presente proyecto, se realizé un estudio de mercado con
herramientas de investigacion que permitieron conocer las preferencias de los consumidores y
establecer perfiles del consumidor. Las conclusiones fueron desarrolladas de acuerdo a la

informacion obtenida del estudio.

Palabras clave: Consumidor, Investigacion de mercados, Marketing, Fertilizantes, Agricultura.



Capitulo 1: Aspectos generales del estudio

1.1. Introduccion

El 30 de mayo de 2013, la Unidad Nacional de Almacenamiento (UNA EP),
adscrita al Ministerio de Agricultura Ganaderia Acuacultura y Pesca (MAGAP), es
constituida en Empresa Publica, como una sociedad de derecho publico, con
personalidad juridica, patrimonio propio, autonomia presupuestaria, financiera,

econdmica, administrativa y de gestion.
Tiene a su cargo el desarrollo y fortalecimiento de los servicios de:

e Almacenamiento y comercializacion de productos agropecuarios.

e Administracion de la reserva estratégica de los mismos; v,
Comercializacién y distribucién de insumos.

e Aplicar mecanismos de subsidio o apoyos orientados al almacenamiento y/o la
comercializacion interna y externa de productos e insumos agropecuarios.

e Establecer mecanismos de comercializacion, acorde a los requerimientos de los
diferentes productos e insumos agropecuarios.

e Las demaés que establezca el Directorio. (UNA EP, 2017)

La adquisicion de fertilizantes en el Ecuador es uno de los indicadores claves del
incremento de la agricultura y del desarrollo agricola, donde el nutriente més utilizado
es el nitrégeno, ya que éste afecta directamente los rendimientos y la calidad de los

productos.

El empleo razonable de fertilizantes minerales en la agricultura es necesario para
conseguir la produccién de los alimentos requerida en cantidad y calidad por la
poblacién mundial, que demanda y continuara demandando en el futuro. Teniendo en
cuenta que la fertilizacion del suelo es una inversion del agricultor, ademas dependiendo
de distintos factores como la calidad o condicion del cultivo, lo apropiado es aplicarlos

racionalmente para enriquecer ya sea las necesidades del cultivo o como para sostener la



fertilidad del suelo. Esto conlleva a que se debe considerar la dosis y la proporcion
nutricional del fertilizante al momento de la aplicacion. La fertilizacion es considerada
racional solo si ademas de producir mayores rendimientos, también produce cosechas
con una mejor calidad y permite que se mantenga la fertilidad del suelo para posteriores

sembrios, de esta forma se asegura el valor patrimonial del agricultor.

Pese a su alto costo, el acceso a fertilizantes es relativamente generalizado en el
pais. Segun la Encuesta de Superficie y Produccién Agropecuaria Continua (ESPAC,
2013) , mas del 60% de los productores utilizan fertilizantes, aunque de manera
diferencial; en las extensiones de tierras desde 500 m2? o mas destinado exclusivamente
ya sea de forma parcial o total a la produccion agropecuaria también conocidas como
Unidad de Produccion Agropecuaria de pequefia agricultura campesina, el 61% de
productores utiliza fertilizantes; en el segmento de mediana agricultura, el 66%; vy, en
los predios de agricultura empresarial, el 95%; es decir, estos insumos son usados

ampliamente para la produccion agropecuaria.

Ecuador se encuentra entre los paises que poseen una capacidad de produccion de
alimentos por encima de las crecientes demandas de su poblacién. Por regiones,
América Latina, América del Norte y Australia comparten esta condicion de alta
capacidad de produccion, en un mundo que demanda cada dia mas alimentos,
especialmente por parte de las economias emergentes como China e India.

(Agropecuarias, 2014)

El sector agricola, apropiadamente medido, aporta al menos con la quinta parte de
la produccion de bienes y servicios del pais, en sentido ampliado; produce el 95% de los
bienes alimenticios que se consumen internamente; ocupa el 62% de la poblacion
economicamente activa rural (la mayoria de esta poblacion genera su propio empleo); el
46% de su produccion es fuente de insumos para otras actividades productivas (consumo
intermedio); aporta a la liquidez monetaria, pues el 40% de las divisas que ingresaron al
pais por exportaciones en el presente siglo en promedio anual provienen de este sector.
(MAGAP, 2016)



Las condiciones climaticas facilitan que los productos agricolas se cosechen
durante todo el afio sin interrupciones. La luminosidad permanente ayuda a que se pueda
cultivar todo el afio todos los productos que son demandados en el mercado
internacional, estas bondades se deben a los siguientes factores:

e Ubicacion estratégica en la mitad del mundo (latitud cero de la linea ecuatorial).

e Clima mega-diverso con més de 81 microclimas.

e Ubicado en una de las areas més productivas agricolas del mundo.
(PROECUADOR, 2016)

1.2. Problemética

Uno de los objetivos principales de la UNA EP a través del programa
FERTIUNA, es conseguir que cientos y miles de agricultores ecuatorianos,
primordialmente los pequefios y medianos agricultores, tengan acceso a fertilizantes de
excelente calidad y a precios asequibles y competitivos en comparacién con los del
mercado y ademas el programa permite regular el mercado de la venta de fertilizantes y

evitar especulaciones.

La UNA EP se dedica a la venta y comercializacion de urea granular, muriato de
potasio, fosfato diaménico y fungicidas en puntos especificos y bodegas administradas
por la empresa. Como parte de las alianzas estratégicas de la empresa, estos productos
también se encuentran disponibles en las llamadas bodegas satélite que son sedes de

gremios productivos y en centros privados calificados.

La UNA EP ademas de los programas de Ventas Subsidiadas en convenio con el
MAGAP también realiza Ventas Libres que se facturan a productores independientes no
asociados y a personas naturales o agroindustrias en general a costos competitivos a
través de la marca FERTIUNA, la base principal del problema es que las ventas libres
de Urea Granular, considerado el fertilizante con mayor uso en la agricultura, no

cumplen con las metas propuestas por afo, esta situacién perjudica la liquidez de la



empresa debido a que dependemos de las ventas subsidiadas para poder tener la

rentabilidad esperada.

La Urea es el principal fertilizante quimico compuesto de nitrogeno de mayor
consumo Yy relevancia en el mundo, se ha consolidado como el fertilizante nitrogenado
por excelencia, muchas veces el nitrégeno presente en el suelo no es suficiente para
satisfacer las necesidades de los cultivos, por lo que se debe emplear fertilizantes. En
este caso, la urea se ha transformado en el mas popular. Si bien es cierto los fertilizantes
como la Urea son considerados como un Commoditie donde una de las variables
influyentes al momento de la compra es el precio, debido a que es un mercado sensible
al precio de venta del producto, sin embargo existen otros factores que impactan en las
ventas y comercializacion de los fertilizantes, tales como desconocimiento de los
agricultores, falta de informacion, falta de crédito, carencia en estrategias de ventas que
se centren en la promocion y el asesoramiento técnico, incluso la falta de compromiso
de los vendedores, los cuales forman parte de la problemética de la investigacion. En las
siguientes figuras podemos observar el comportamiento de ventas durante los afios 2015
y 2016 informacion recabada por el Area de comercializacion de insumos de la Unidad

Nacional de Almacenamiento mediante su sistema ERP Syspro.
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Figura 1. Comparacion ventas mensuales de Urea en Canton Daule. Tomado de
Sistema Syspro ERP Unidad Nacional de Almacenamiento



COMPARACION VENTAS MENSUALES DE UREA EN
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80.000,00
70.000,00
60.000,00
50.000,00
40.000,00
30.000,00
20.000,00
10.000,00

— 015 2016

Figura 2. Ventas anuales de Urea en Canton Daule. Tomado de Sistema Syspro
ERP Unidad Nacional de Almacenamiento

1.3. Justificacion

Con esta investigacion la UNA EP podra conocer el comportamiento de compra
de Urea en uno de los principales y mas representativos cantones de la Provincia del
Guayas, porqué y como compra el consumidor, los diferentes estimulos del marketing
tales como caracteristicas del producto, publicidad, precios, merchandising,
preferencias, la percepcion de los productos que ofrece la UNA EP y su posicionamiento
frente a la competencia, de la misma forma los factores que influyen en la compra 'y
ademas de los factores exdgenos como ambientales, cultura, factores politicos, etc., de
esta manera se podra conocer los deseos, necesidades y exigencias del consumidor de

este producto.

También aportara con informacion importante que servira para la creacion de la
estrategia comercial y de marketing de la empresa, que fortalecera las ventas libres de
Urea comercializada por la empresa publica, ademas sera de gran apoyo para tomar

decisiones y crear diversos planes de accion a futuro. Esta investigacion aportara con



informacidn que permitird ampliar el mercado y en la innovacién de productos nuevos,

asimismo sera un apoyo para futuros proyectos de investigacion estudiantiles.
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Figura 3. Personas Productoras segun Canton. Tomado de INEC, 111 Censo Nacional
Agropecuario

1.4. Objetivos

1.4.1. Objetivo General:

Analizar el comportamiento de compra de Urea FERTIUNA en el canton Daule.
1.4.2. Objetivos Especificos:

e Determinar el perfil del comprador de Urea FertiUna en el Canton Daule para
conocer sus preferencias y aumentar las ventas durante el ciclo verano 2017.

o Identificar factores que inciden en la decision de compra de Urea FertiUna
para implementar estrategias efectivas que permitan llegar al consumidor con
el producto adecuado y poder aumentar las ventas durante el ciclo verano
2017 en el Canton Daule.

e Identificar los principales influenciadores de compra de Urea FertiUna con el

fin de determinar los agentes involucrados en la decision de compra para crear



estrategias que permitan incrementar las ventas durante el ciclo verano 2017

en el Canton Daule.
1.5. Resultados esperados

Entre los resultados esperados se encuentran poder determinar el perfil del
consumidor, conocer sus necesidades, las expectativas, inclusive percepciones que
tienen sobre los diferentes productos. Ademas, podremos conocer que los motiva o que
buscan antes y al momento de realizar una compra y definir cuales son sus principales
influenciadores para comprar un fertilizante ya sean estos lideres de opinién,

compafieros agricultores, prescriptores (técnicos, agrénomos, etc.)



Capitulo 2: Fundamentacion Conceptual

2.1 Teorias del consumidor

En el entorno de los negocios y la administracion cuando se discute sobre el
consumidor en verdad se hace mencion al individuo como consumidor. Se denomina
consumidor a la persona u organizacién que es incitada a la compra a través de las
diferentes acciones aplicadas por el marketing en conjunto con el estudio del proceso de

la toma de decisiones del comprador.

El secreto para que las empresas conozcan qué necesitan y exigen los
compradores, como poder llegar a ellos y qué tipo de plan de mercadotecnia se debe
poner en marcha es entender el comportamiento del consumidor. En marketing el
comportamiento del consumidor se define como: las acciones de la persona dirigidas a
la adquisicion de bienes y uso servicios, que incluyen aquellos procesos de decision que
anteceden y determinan esas acciones. Actividades que el consumidor lleva a cabo con
el fin de buscar, comprar, usar y evaluar productos que espera que sirvan para satisfacer
sus necesidades. Bajo esta premisa, existen teorias de comportamiento del consumidor

gue ayudan a entender por qué este actua de distintas maneras al comprar algo.

Una de las teorias méas conocidas popularmente es la teoria de las necesidades de
Maslow. (Maslow, 1991) Este autor identifico cinco niveles distintos de necesidades,
dispuestos en una estructura piramidal, donde se puede observar que las necesidades
basicas se encuentran abajo en el primer nivel y las necesidades superiores arriba en el
nivel mas alto (Necesidades Fisiologicas, de seguridad, sociales o afiliacion, de estima o

reconocimiento y de autorrealizacion).

Para Maslow, estos niveles se encuentran situados de manera jerarquica, de esta
forma una necesidad se estimula o se activa una vez que la necesidad del nivel inferior
se encuentra satisfecha. Precisamente cuando el individuo consigue satisfacer todas las

necesidades basicas e inferiores, de forma gradual van entrando las necesidades



superiores y con esto la motivacion para satisfacerlas. Estas necesidades se presentan en

forma de una piramide que se puede observar en la Figura 4. (Sergueyevna, 2013)
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Figura 4. Piramide de Necesidades de Maslow. Tomado de Motivational Theories
From The Perspective Of Consumer Behavior, Sergueyevna 2013

Varios analisis del comportamiento de las personas han demostrado que pueden
existir excepciones, se puede dar el caso de personas que llegan a satisfacer necesidades
de los peldafios mas altos sin satisfacer las necesidades de los peldafios méas bajos. Por
ejemplo, un deportista o artista que proviene de una zona pobre, puede satisfacer su
necesidad de autorrealizacidn o de reconocimiento social, pero sin tener las necesidades

basicas o de seguridad satisfechas.

Adaptando el concepto de la piramide de Maslow al comportamiento del
consumidor, podemos decir que un entendido en el marketing, amoldara su producto y
su mensaje publicitario al peldafio de necesidad que piensa que pueda cubrir una
necesidad fundamental como la de quitar la sed, sino mas bien una necesidad de
pertenecer a un grupo social. De la misma forma un negocio que vende productos de

lujo, pretendera llegar al peldafio mas alto de la pirdamide, el de la autorrealizacion.
2.1.1. La teoria econdémica

Segun J. MARSHALL: “La base de esta teoria, uno de cuyos exponentes mas

relevantes, es que el hombre busca siempre maximizar su utilidad. Es decir, el hombre



siempre tratara de comprar el producto que mas utilidad le dé en funcién del precio que
pagara por él, en otras palabras, el hombre siempre tratara de maximizar la relacion
costo beneficio en cada actividad de su vida” (Whabe, 2013)

2.1.2. Lateoria del factor dual de Herzberg

Esta teoria muestra que se encuentran dos factores enlazados a las conductas de
los individuos en el dia a dia, estos factores son los siguientes: factores o agentes
higiénicos y los factores o agentes motivadores. Se demuestra que los factores o agentes
higiénicos competen a los primeros niveles jerarquicos de la piramide de Maslow
(Aspectos Fisioldgicos, de seguridad y sociales). Y por otro lado los factores o agentes
motivadores pertenecen a los ultimos niveles de la clasificacion jerarquica de la

piramide (reconocimiento y autorrealizacion). (Corrdor, 2015)

Los factores o agentes higiénicos son los siguientes: los factores econdmicos, las
condiciones fisicas de trabajo, los factores de seguridad, los agentes sociales, los de
status y factores de control técnico. Y en cuanto a los factores o agentes motivadores se
refiere a las tareas o acciones estimulantes, la sensacion de autorrealizacion, el
reconocer que una labor esté bien hecha, la sensacion de logro o cumplimiento, y el

sentimiento de una responsabilidad mayor. (Sergueyevna, 2013)
2.1.3. La teoria de McClelland

Mc Clelland afirma que la teoria de la motivacién se encuentra identificada con
los conceptos aprendidos por el hombre, manifiesta que gran cantidad de las necesidades
son adquiridas de la esfera cultural y social. McClelland sostiene que existen 3 tipos de

factores que motivan al ser humano: Logro, Afiliacién, Poder. (Londofio, 2016)

En lo que tiene que ver con el logro el autor sefiala que se refiere al esfuerzo que
hace el individuo por sobresalir en la lucha por el éxito. En cuanto al factor de
Afiliacion es el deseo de relacionarse con las demas personas. Finalmente, McClelland
habla del factor de poder, se refiere al deseo de tener impacto, de influir y controlar a los
demas. (Londofio, 2016)
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2.1.4. Teorias cognitivas de la motivacion

Las teorias cognitivas de la motivacion creen que la conducta depende de la
interpretacion que hacen los individuos de la informacion. Es asi, que la perspectiva
cognitiva indica que, " los pensamientos, en el caso concreto de la persona estudiante,
guian su motivacion”. De esta manera, nuestras creencias, y formas de pensamiento van
a determinar nuestra conducta, puesto que el ser humano actlia en base a planes y metas
y no Unicamente los reforzadores o castigos recibidos (percepcion conductista) Esta
perspectiva enfoca cuatro teorias para explicar la motivacion: la teoria de expectativas,
sefiala que la motivacion de una accion estd determinada por el valor que le asigne a la
accion; la Teoria de la equidad, la persona compara las recompensas que recibe con la
de los demas al realizar una misma tarea y la Teoria de Fijacion de metas, en la que para
que la persona se plantee metas, hay que conocer la meta y como alcanzarla asi como

deben suponer un reto y ser especificas. (Chandi, 2015)
2.1.5. Teoria de la fijacion de metas

La hipotesis fundamental de la teoria de la fijacion de metas es sencillamente la
siguiente: «el desempefio de los individuos es mayor cuando existen unas metas
concretas o unos niveles de desempefio establecidos, que cuando estos no existen». Las
metas son objetivos y propdsitos para el desempefio futuro. Locke y colaboradores
demostraron que son importantes tanto antes como después del comportamiento
deseado. Cuando participan en la fijacion de metas, los trabajadores aprecian el modo en
que su esfuerzo producira un buen desempefio, recompensa y satisfaccion personal.
(Melo, 2015)

En esta forma, las metas orientan eficazmente a los trabajadores en direcciones
aceptables. Ademas, la consecucion de metas es reconfortante y ayuda a satisfacer el
impulso de logro y las necesidades de estima y autorrealizacion. También se estimulan
las necesidades de crecimiento ya que la obtencion de metas con frecuencia lleva a los

36 individuos a fijar metas mas altas para el futuro. (Melo, 2015)
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2.1.6. La estrategia del mapa mental

Los conocidos mapas mentales son utilizados como un sistema eficaz para la
memorizacion y extraccion de informacion. Consiste literalmente en cartografiar
reflexiones sobre un tema especifico, de tal forma que corresponden a una forma

creativa y l6gica de realizar notas y expresar varias ideas.

Los mapas mentales en su totalidad tienen principios comunes, estos cuentan con
una sistema o estructura organica radial a raiz de un nucleo en el que se utilizan
palabras, simbolos, lineas, colores o iméagenes para formar ideas sencillas y l6gicas. Los
mapas mentales convierten aburridos y largos listados de datos en graficos y diagramas
coloridos, que son de facil memorizacion y bien organizados, estos funcionan de manera

completamente natural, de la misma forma que el mismo cerebro humano. (Razo, 2016)
2.1.7. Determinantes externos del comportamiento

Existen factores externos que influyen en el comportamiento del consumidor,
estos factores son conocidos como aquellos g no podemos controlar, se detallan a

continuacion:

e Cultura: La cultura se constituye por una serie de valores adquiridos que la
sociedad acepta como un todo y transmite a sus miembros a través del lenguaje y
los simbolos. Por lo tanto, la cultura es el reflejo de los significados y las
tradiciones compartidos por la sociedad. (Luna, 2014)

e Subcultura: Grupo de personas que comparten sistemas de valores basados en
experiencias situaciones comunes a su vida. (Luna, 2014)

e Clase social: Son divisiones relativamente pertinentes y ordenadas de una
sociedad, cuyos miembros comparten valores, intereses y conductas similares. La
clase social no esta determinada por un solo factor, como los ingresos, sino que
se determina considerando la combinacion de la ocupacion de los ingresos, el

nivel académico, las posesiones y otras variables. (Luna, 2014)
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Factores sociales

e Grupos de referencia: Son personas que sirven como referente para las
decisiones de compra, tienen influencia sobre la decisién de compra de los
consumidores, son ellas los que préacticamente toman la decisién sobre que
producto o servicio consumir. La teoria de los grupos de referencia es un punto de
partida para entender la influencia de las creencias de otras personas sobre el
consumo individual. Podria decirse que es la influencia de la cultura social sobre
las personas y estd conformado por los grupos de influencia directa o grupos de
pertenencia, como la familia, amigos, vecinos, comparieros de trabajo, son todos
los individuos con los que en la vida cotidiana comparte el individuo de manera
informal; también existen los grupos secundarios como los profesionales, los
gremiales, con los que no tiene la persona una inter-accion tan frecuente como los
anteriores. (Cruz, 2015)

Factores personales

Los expertos en marketing se han interesado en el proceso de la influencia
personal, el cual puede definirse como los efectos en que un individuo produce la
comunicacion con otros. La influencia personal influye en la cantidad y el tipo de
informacion que los compradores obtienen con respecto a los productos. También se
considera un factor importante que repercute en los valores, actitudes, 19 evaluaciones
de marca e interés por un producto. La influencia personal incide considerablemente en
el proceso de difusion a través del cual un nuevo producto y las innovaciones de servicio

se dan a conocer en el mercado. (Angulo, 2014)

o Estiloy etapas del ciclo de vida: Patron de vida de un individuo, expresado en
términos de sus actividades, intereses y opiniones. (Luna, 2014). La gente
compra diferentes bienes y servicios a lo largo de su vida ya que, por ejemplo,
el gusto de la gente en el vestir, mobiliario y ocio estan relacionados con su
edad. EI consumo también esta influido por la fase del ciclo de vida familiar.
(Cruz, 2015)

13



2.2 Comportamiento del consumidor

Actualmente las organizaciones deben tener en cuenta como parte de su mision
organizacional complacer y cumplir con las expectativas en cuanto a las necesidades de
sus clientes, el responsable y encargado del mercadeo debe tomar acciones para poder

identificar los intereses, metas, los motivos y las razones de compra del consumidor.

Cuando se refiere al comportamiento de compra de los consumidores es
explicitamente a la conducta de compra que adoptan los consumidores finales, es decir
aquellos individuos que adquieren bienes y servicios para consumo o uso personal.
Dicho esto, el mercado de consumo seré el total de la combinacién de todos estos

consumidores finales. (Tenecela, 2017)
2.3 Proceso de decision de compra

Segun Philip Kotler y Gary Armstrong (Kotler & Armstrong, 2008) “El proceso
de decision del comprador consta de cinco etapas: reconocimiento de las necesidades,
busqueda de informacion, evaluacion de alternativas, decision de compra y
comportamiento posterior a la compra. Queda claro entonces que el proceso de compra
inicia antes de concretar la compra, y continua mucho tiempo después”. Ademas,
indican que no necesariamente todos los consumidores deben pasar por las cinco etapas
en cada una de sus compras. Es decir que, en compras mas frecuentes, los consumidores

pueden omitir alguna de esas etapas o cambiar su orden.
Las etapas o el proceso de compra se los puede determinar de la siguiente forma:

¢ Reconocimiento de las necesidades: La necesidad puede originarse por
estimulos internos cuando una de las necesidades normales del individuo (por
ejemplo, hambre o sed) se eleva a un nivel lo suficientemente alto como para
convertirse en un impulso. Una necesidad también podria detonarse mediante
estimulos externos.

e Busqueda de informacién: Un consumidor interesado quiza busque 0 no mas

informacion. Los consumidores pueden obtener informacion de muchas
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fuentes, las cuales incluyen fuentes personales (familia, amigos, vecinos,
conocidos), fuentes comerciales (publicidad, vendedores, distribuidores, sitios
web), fuentes publicas (medios de comunicacion masiva, organizaciones de
defensa del consumidor, busquedas en internet) y fuentes empiricas (manipular,
examinar y utilizar el producto).

Evaluacion de alternativas: El consumidor se forma de actitudes hacia
distintas marcas mediante un proceso de evaluacion. La manera en la que los
consumidores evallan las alternativas de compra depende de cada individuo y
de la situacion de compra especifica.

Decision de compra: El consumidor califica las marcas y determina sus
intenciones de compra. Aunque dos factores podrian interponerse entre la
intencion de compra y la decision de compra. El primer factor son las actitudes
de los demas. El segundo aspecto son los factores situacionales inesperados.
Comportamiento posterior a la compra: Etapa en la que los consumidores
realizan acciones adicionales después de la compra, con base en su satisfaccién
0 en su desagrado. Casi todas las compras importantes generan disonancia
cognoscitiva; es decir, la incomodidad causada por un conflicto posterior a la
compra. Después de la compra, los consumidores se sienten satisfechos con los
beneficios de la marca elegida y estan contentos porque evitaron las

desventajas de las marcas que no adquirieron. (Luna, 2014)

2.4 Satisfaccion de los clientes y consumidores

La satisfaccion del cliente es definida por Philip Kotler como: "EI nivel del estado

de &nimo de una persona que resulta de comparar el rendimiento percibido de un

producto o servicio con sus expectativas”.

Las investigaciones relacionadas en este ambito confirman que las expectativas

antes del consumo o de la compra son esenciales para la satisfaccion final del

consumidor. Durante el consumo, los clientes observan y examinan el rendimiento del

producto y lo relacionan con su nivel de rendimiento de producto esperado. Esta

comparacion permite que el comprador forme sus propios juicios de satisfaccion. El
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resultado de esta evaluacion se la podria denominar positiva si el rendimiento es

superior al esperado, negativa si es inferior de lo esperado.
La satisfaccion del cliente la conforman tres elementos:

o Beneficio Percibido: Se refiere al valor percibido que el cliente considera
haber obtenido luego de adquirir un producto o servicio. Dicho de otro modo,
es el resultado que el cliente percibe después de tener una experiencia de
consumo. Una de las particularidades es que se determina desde el punto de
vista del cliente, no de la empresa, dado que se basa en los resultados que el
cliente obtiene con el producto o servicio. También es importante destacar que
esta basado en las percepciones del cliente, no necesariamente en la realidad,
pudiendo estar influenciado por opiniones de terceros, estado de animo y otras
razones del cliente exdgenas al control de la empresa.

o Beneficio Esperado: Son las expectativas que los clientes tienen de conseguir

un resultado, que se producen por el efecto de una o mas de éstas situaciones:

Experiencias de compras anteriores.

(@]

O

Opiniones de amistades, familiares, conocidos y lideres de opinion.

Ofertas y/o promesas que hace la misma empresa acerca de los beneficios

O

que brinda el producto o servicio.
Ofertas y/o promesas que hacen los competidores.

(@]

e Niveles de Satisfaccion: Luego de la experiencia de consumo de un producto
0 servicio, los clientes experimentan una de éstas tres categorias de

satisfaccion:

o Satisfaccion: Se produce cuando el desempefio percibido del producto
excede las expectativas del cliente.

o Complacencia: Se produce cuando el desempefio percibido coincide a
las expectativas del cliente.

o Insatisfaccion: Se produce cuando el desempefio percibido del producto

no logra alcanzar las expectativas del cliente. (Fritis, 2014)
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El modelo de valor esperado

Este modelo sugiere que el consumidor tome sus decisiones en funcion a sus
expectativas previas y expectativas deseadas, las mismas que pasan por un proceso en el
cual se analizan factores como sus creencias y expectativas reales, estableciendo en el
analisis el valor esperado que busca satisfacer sus necesidades, este proceso es evaluado
comparando las expectativas con lo recibido en realidad, esta evaluacion seréa usada para
definir expectativas y creencias que serdn empleadas para procesos de compra

posteriores. (Mclnerney, 2004)
2.5 Modelos no compensatorios de la decision del comprador

En cambio, otros modelos proponen que el proceso de decision se resume por
atajos mentales que produce el consumidor, el principal enfoque de consideracion de
dicha metodologia es la visién heuristica del comportamiento del consumidor, la cual se

clasifica en:

e Heuristica conjuntiva.

e Heuristica lexicogréafica.
e Heuristica por eliminacion de aspectos.

e Andlisis de riesgos percibidos por el consumidor.

La heuristica conjuntiva determina que de manera automatica el consumidor
determina un minimo aceptable para satisfacer su necesidad de consumo, el minimo
definido se categoriza en varias categorias de atributos, para luego realizar la seleccion
del producto o servicio a adquirir en funcion del que cumpla con las caracteristicas

definidas por la metodologia. (Heredia, 2017)

La heuristica lexicografica se refiere a que el consumidor realiza su seleccion no
en base a un conjunto de atributos si no al que considera principal de entre todos los
disponibles, realizando en su proceso una relacion directa entre atributo principal y
marca. (Heredia, 2017)
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Finalmente, la heuristica de eliminacion de aspectos sostiene que el individuo
realiza un analisis basado en estadistica realizando una comparacion entre varias marcas
y tomando entre ellas la que sea més cercana al ideal definido previamente de acuerdo a

las necesidades que ha determinado a satisfacer. (Heredia, 2017)
Teoria de la economia conductual o economia del comportamiento

Esta particular rama de la economia profundiza en el estudio y andlisis de del
comportamiento humano basado en sus cualidades y anomalias, y como estos afectan a
la toma de decisiones econémicas. La economia conductual, se desarrolla en torno a tres

cuestiones segun Vieira Cano:

e Laracionalidad limitada de los seres humanos, consecuencia de las
limitaciones cognitivas del hombre, que limita su capacidad para resolver
problemas.

e Una voluntad limitada de los seres humanos, que se encuentra cuando los
agentes econémicos toman decisiones que no son acordes con sus intereses
en el largo plazo.

e Intereses limitados, por los que en ocasiones los seres humanos toman
decisiones econémicas en las que sacrifican sus propios beneficios en pro de

ayudar a otros.

Vale mencionar el estudio realizado por el ganador del Premio Nobel Herbert
Simon en el afio 1957 en donde hace referencia a la teoria de la racionalidad limitada, en
donde postul6 que: las personas, cuando toman decisiones econdmicas no estan
optimizando, como propone la teoria econdmica neoclasica, estan satisfaciendo, v,
adicionalmente, no asume al decisor como un ser no racional, sino un ser que trata de ser

racional con lo que tiene. (Regalado, 2016)
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2.6 Los nutrientes: sus funciones en las plantas y sus fuentes

Los nutrientes necesarios para el crecimiento de las plantas, dieciséis elementos
son esenciales para el crecimiento de una gran mayoria de plantas y éstos provienen del

aire y del suelo circundante. En el suelo, el medio de transporte es la solucion del suelo.
Los elementos siguientes son derivados:
a. del aire: carbono (C) como CO2 (dioxido de carbono);
b. del agua: hidrégeno (H) y oxigeno (O) como H2 O (agua);

c. del suelo, el fertilizante y abono animal: nitrégeno (N) las plantas leguminosas
obtienen el nitrégeno del aire con la ayuda de bacterias que viven en los nddulos
de las raices, fosforo (P), potasio (K), calcio (Ca), magnesio (Mg), azufre (S),
hierro (Fe), manganeso (Mn), zinc (Zn), cobre (Cu), boro (B), molibdeno (Mo) y
cloro (CI).

Otros elementos quimicos son tomados en cuenta. Estos pueden ser nutrientes
beneficiosos para algunas plantas, pero no esenciales para el crecimiento de todas. Los
fertilizantes, abonos o residuos de cultivos aplicados al suelo aumentan la oferta de
nutrientes de las plantas. (FAO, Los fertilizantes y su uso, 2002)

Las funciones de los nutrientes

Las plantas por su naturaleza requieren una cierta cantidad de nutrientes los
mismos que los consiguen del entorno que las rodea, estos nutrientes se los puede
catalogar en no minerales como el carbono, el hidrégeno y el oxigeno, ademas de los
minerales. Los nutrientes minerales se pueden clasificar en primarios como el nitrégeno,
el fosforo y el potasio, en secundarios como el calcio, el magnesio y el azufre, y en
micronutrientes como el boro, el cloro, el cobre, el hierro, el manganeso, el molibdeno y
el zinc, todos estos minerales son de suma importancia y deben permanecer equilibrados
para un correcto crecimiento de las plantas y vegetales; los elementos que méas se toman

en cuenta son el N, P y K debido a que estos son absorbidos por las plantas en
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cantidades mayores; en los minerales secundarios y en los micronutrientes existen

menos probabilidades de encontrar deficiencias. (Ramon, 2014)

El Nitrégeno (N) es el motor del crecimiento de la planta. Suple de uno a cuatro
por ciento del extracto seco de la planta. Es absorbido del suelo bajo forma de nitrato
(NO3 -) 0 de amonio (NH4 +). En la planta se combina con componentes producidos
por el metabolismo de carbohidratos para formar amino &cidos y proteinas. Siendo el
constituyente esencial de las proteinas, esta involucrado en todos los procesos
principales de desarrollo de las plantas y en la elaboracién del rendimiento. Un buen
suministro de nitrégeno para la planta es importante también por la absorcion de los
otros nutrientes. (FAO, Los fertilizantes y su uso, 2002)

El Fosforo (P), que suple de 0,1 a 0,4 por ciento del extracto seco de la planta,
juega un papel importante en la transferencia de energia. Por eso es esencial para la
fotosintesis y para otros procesos quimico-fisioldgicos. Es indispensable para la
diferenciacion de las células y para el desarrollo de los tejidos, que forman los puntos de
crecimiento de la planta. EI fosforo es deficiente en la mayoria de los suelos naturales o
agricolas o dénde la fijacion limita su disponibilidad. (FAO, Los fertilizantes y su uso,
2002)

El Potasio (K), que suple del uno al cuatro por ciento del extracto seco de la
planta, tiene muchas funciones. Activa mas de 60 enzimas (substancias quimicas que
regulan la vida). Por ello juega un papel vital en la sintesis de carbohidratos y de
proteinas. EI K mejora el régimen hidrico de la planta y aumenta su tolerancia a la
sequia, heladas y salinidad. Las plantas bien provistas con K sufren menos de

enfermedades. (FAO, Los fertilizantes y su uso, 2002)
Fotosintesis

La fotosintesis es el proceso mediante el cual los organismos autotrofos fijan el
CO2 atmosférico para sintetizar hidratos de carbono, utilizando energia luminica para
este proceso de reduccion y obteniendo de este modo energia quimica para su

supervivencia, crecimiento y reproduccion. (Vivas, 2013)
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La importancia fundamental de la fotosintesis se debe al hecho de que el didxido
de carbono y el agua, que son energéticamente sin valor, se convierten en carbohidratos
(azucar), que son los materiales béasicos para la sintesis de todas las otras sustancias
orgénicas producidas por las plantas. Sin la fotosintesis no habria vida en la tierra.
(FAO, Los fertilizantes y su uso, 2002)

2.7 Composicion, uso y aplicacion de la Urea

La Urea es el fertilizante quimico nitrogenado de mayor consumo e importancia
en el mundo. Debido a una alta concentracion en estado sélido, aporta gran parte del
nitrdgeno que interviene en el crecimiento y estructura de la planta, tiene alta pureza 'y
su aplicacion es segura y eficiente. Presenta alto contenido de nitrégeno (46%) v,
comparado con el costo de los demaés fertilizantes nitrogenados, tiene el menor precio
por unidad de nutriente. Todo esto brinda ventajas para su almacenamiento, transporte y
aplicacion. (Espinoza, 2012)

La Urea presenta maltiples usos. Del total mundial producido, el 90% se utiliza
como fertilizante agricola en aplicacion directa, materia prima para la elaboracion de
mezclas junto al fosfato diaménico y el cloruro de potasio, fertirriego, fertilizacion foliar
y suplemento en alimentacion animal. También posee otros usos en la industria quimica

y farmacéutica. (Espinoza, 2012)

Urea granular se encuentra compuesta de las siguientes caracteristicas: (Fertiuna,
2017)

e Nombre comercial: Urea Granular

e Formula Quimica: CO (NH2) 2

e Granulometria: de 2 — 4.75 mm, dispersion de particulas en el 90% de la
totalidad del producto.

e Humedad del producto: 0,5% maximo

e Contenido de Nitrogeno Total (N): 46.0% Nitrogeno Ureico

e Contenido de Biuret: 1.0% Biuret
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e Color: Blanco, tratamiento contra el apelmazamiento normal, de flujo libre
y libre de sustancias nocivas en el momento de la carga.

e Peso especifico: 1.335

e Densidad: 768 Kg/m3

e Presentacion/Empaque: Al granel.
2.7.1. Aplicacion

La Urea se ajusta a diferentes tipos de cultivos y a su vez a aplicaciones de
diferentes tipos. Este fertilizante se puede aplicar en cobertura o al voleo, pero la méas
eficiente es aplicandola entre lineas, al costado o también abajo de la linea de siembra,
donde ademas no hay restricciones ni limites en las dosis que se pueden aplicar. Es
recomendable la incorporacion al suelo en ambientes con temperaturas que excedan los

18°C para evitar en lo posible la pérdida de Nitrégeno por volatilizacion. (YPF, 2016)

Al ser un fertilizante nitrogenado, se puede aplicar antes de la siembre o al
momento de la misma. Debe ser aplicado con anticipacion en el preciso momento en
que la planta necesite de Nitrogeno debido a que es de accion y lenta liberacion. (YPF,
2016)

La urea puede aplicarse en forma sélida comprimida o granulada; aunque es
soluble en agua, su aplicacién en forma fluida es poco frecuente. Por tanto, la correcta
aplicacion de urea al suelo debe considerar un analisis de aspectos técnicos y
econdmicos. El uso eficiente de este fertilizante implica necesariamente aplicarlo e
incorporarlo (siembra directa, en banda, etc.), para disminuir pérdidas por volatilizacion
del amoniaco. Para ello hay que considerar factores del suelo (actividad ureica,
temperatura, contenido de agua, pH y capacidad buffer, intercambio de cationes) y
factores de manejo de los fertilizantes (método de aplicacion, fuente y dosis de
fertilizantes, presencia de residuos y uso de inhibidores). (Espinoza, 2012)

22



2.7.2. Dosificacion

No es recomendable aplicar dosis mayores de 20 a 40 kg de fertilizante sobre la
misma linea de sembrio, debido a que existen serios riesgos de fitotoxicidad a la semilla.
Por el contrario, si es aplicado entre hileras, al costado o por debajo de la linea de

siembra no hay limites de aplicacion en las cantidades. (YPF, 2016)
2.7.3. Manejo y Almacenaje

Es recomendable almacenar el producto en lugares cerrados, pero bien ventilados
y en un ambiente seco donde la temperatura no sea elevada. Debe mantenerse ensacado
sobre pallets sin tener contacto con el suelo y lo més lejos posible de agentes de calor.
No se debe dejar los sacos abiertos porque se humedecen cuando tienen contacto con el
aire debido a que este producto es higroscopico. Se recomienda que se encuentren a una
distancia minima de un metro del techo y dejar espacio entre sacos para que circule el
aire. (YPF, 2016)

2.7.4. Recomendaciones

Segun la pagina web Fertiuna.com se recomienda para el uso correcto de la Urea

lo siguiente: (Fertiuna, 2017)

e Aplicar antes o mientras se esté en proceso de siembra

¢ No tiene que tener contacto con la semilla.

e No aplicar cuando el suelo contenga agua.

e Esrecomendable para los siguientes cultivos: arroz, banano, maiz, cafia de

azUcar, palma, pifia, cacao, hortalizas, entre otros.
2.8 Contexto Internacional

La Asociacion Internacional de Fabricantes de Fertilizantes (IFA) ha publicado
recientemente su prevision sobre el mercado mundial de fertilizantes a corto plazo, del

gue se destacan los siguientes datos:
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e El consumo de fertilizantes en 2015/16 se ha mantenido practicamente igual
que el afio agricola anterior, alcanzando 183,8 millones de toneladas de
nutrientes (N+P205+K20). Mientras que el consumo de N ha descendido un
0,9 por cien hasta 109 millones de toneladas, se ha incrementado el de P205
(+1,4 por cien hasta 42,1 millones de toneladas) y el de K20 (+0,6 por cien
hasta 32,6 millones de toneladas). (Heffer, 2016)

e Las perspectivas de IFA sobre el consumo mundial de fertilizantes en 2016/17
son mas positivas, estimando un incremento del 2,1 por cien con respecto a
2015/16, para alcanzar 187,6 millones de toneladas de nutrientes. Aumentaran
los tres nutrientes: el N un 2,4 por cien hasta 111,6 millones de toneladas, el
P205 un 1,6 por cien hasta 42,8 millones de toneladas, y el K20 un 1,8 por
cien hasta 33,2 millones de toneladas.

A nivel regional, IFA estima que el consumo de fertilizantes descienda en
Europa Central y Occidental, asi como en Norte América. En el resto del
mundo, aumentara. (Heffer, 2016)

e Para2017/18 IFA prevé que la demanda mundial de fertilizantes se
incremente un 1,6 por cien con respecto a 2016/17, alcanzado 190,6 millones
de toneladas de nutrientes. En este periodo el consumo de los tres nutrientes
principales también aumentara con respecto al afio anterior: el de N un 1,3 por
cien (hasta 113 millones de toneladas), el de P205 un 1,5 por cien (hasta 43,5
millones de toneladas), y el de K20 un 2,6 por cien (hasta 34,1 millones de
toneladas). (Heffer, 2016)

China es el principal productor y consumidor mundial de fertilizantes. Su
capacidad de produccion de fertilizantes nitrogenados y fosfatados es mucho mayor que

su propia demanda interna, por lo que los excedentes los destina a la exportacion.

A continuacion, se indican algunos asuntos de interés recogidos en un interesante

articulo relativo al sector de fertilizantes en dicho pais:
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2.8.1. Fertilizantes nitrogenados:

e China cuenta actualmente con un total de 600 fabricantes de fertilizantes
nitrogenados, y un 23 por cien de produccién excedente de dichos productos
tras abastecerse internamente.

e EI60 por cien de la capacidad de produccién china de fertilizantes
nitrogenados es urea.

e Las exportaciones chinas de urea en 2015 fueron de 11,5 millones de
toneladas, un 15,4 por cien inferiores a las de 2014 (afio en que fueron de 13,6
millones de toneladas).

e El principal comprador de urea china es India, habiendo adquirido en el afio
2014 un montante de 7,3 millones de toneladas, lo que fue equivalente al 54
por cien de las exportaciones chinas de dicho producto. En 2015, China ha
exportado a India 8,2 millones de toneladas de urea, equivalente al 71 por cien
de sus exportaciones de dicho producto. (Asociacion Nacional de Fabricantes
de Fertilizantes, 2016)

e La capacidad de produccion china de fertilizantes nitrogenados continuara
aumentando, aungue a un ritmo mas lento, hasta que alcance un tope en 2020.
A partir de este afio, la capacidad se estancara o incluso comenzara a

disminuir.
2.8.2. Demanda

La capacidad mundial de produccion de nutrientes fertilizantes (N + P2 O5 + K2
O) fue de 256 millones de toneladas en 2011, de las cuales la oferta total fue de 219
millones de toneladas. Durante 2012, se estimo que la capacidad incremento en 4.9 por
ciento y la oferta en 2.8 por ciento. Para el 2016, la capacidad mundial y la produccion

de fertilizantes podrian aumentar aun mas. (Félix, 2013)

Segun la Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion en su nuevo
informe (FAO, World fertilizer trends and Outlook to 2018, 2015), para el afio 2018 el

uso mundial de fertilizantes va en aumento y podria llegar sobre los 200,5 millones de
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toneladas, esto seria alrededor de un 25% mas que en el afio. Ademas, se preve que el
consumo mundial de fertilizantes crezca 1,8% por afio hasta el 2018, de la misma forma
ird aumentando la capacidad a nivel global de produccién de los fertilizantes, los

productos intermedios y las materias primas.

En la medida que el potencial de produccion de fertilizantes supere su uso, el
balance potencial mundial que se refiere a un término técnico que mide la cantidad que
se encuentra disponible sobre la demanda real, crecera para el nitrégeno, para el fosfato

y para el potasio, que son los tres fertilizantes principales que necesita el suelo.

Se prevé que aumente en un 1.4% cada afio hasta el 2018 el uso mundial de
nitrégeno, el elemento mas basico de los fertilizantes; el uso de fosfato se prevé que
incremente un 2,2% y un 2,6% el de potasio. El crecimiento de la oferta de estos tres
principales elementos se espera que sean de un 3,7, un 2,7 y un 4,2 por ciento anual
respectivamente, segun el nuevo informe de la Organizacion de las Naciones Unidas
para la Alimentacion. (FAO, World fertilizer trends and Outlook to 2018, 2015),

Este estudio no indica predicciones en cuanto a los futuros precios, pero menciona
que los precios de los fertilizantes, después de haber tenido un aumento en el afio 2011,

eran inferiores a mediados de 2014 en comparacion al 2010.
2.8.3. Crece el consumo de Nitrégeno

La demanda de fertilizantes nitrogenados se espera que crezca de forma mas
rapida en un 4.6% anual en Africa Subsahariana, sin embargo, debido a que el uso actual
es bajo, esta region en comparacion con el afio 2014 necesitara tan solo 340.000
toneladas adicionales de nitrogeno en el 2018, esto representa del incremento mundial

previsto menos del 5%.

Juntas Asia oriental y meridional mantienen el 60% de todo el uso de fertilizantes
nitrogenados, en los proximos cuatro afios el crecimiento serd mesurado, este en

términos de volumen representara 3,3 millones de toneladas adicionales.
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Segun las proyecciones de la Organizacion de las Naciones Unidas para la
Alimentacion, los agricultores que se encuentran en América del Norte emplearan unas
300.000 toneladas adicionales de fertilizantes nitrogenados para el afio 2018, esto es un
crecimiento anual del 0,5%, mientras que los agricultores ubicados en Europa

Occidental se considera que disminuyan el uso en 50.000 toneladas. (FAO, 2015)
2.8.4. Mapa de las tendencias de los Fertilizantes

En los proximos afios el uso de fertilizantes cambiara significativamente
dependiendo la region geogréfica, manteniendo una alta demanda de nitrégeno y potasio

desde Africa subsahariana, aunque a niveles mas bajos en comparacion del uso actual.

El continente asiatico seguira siendo el primer y mas grande consumidor de
diferentes fertilizantes en todo mundo y es dependiente de las importaciones de estos
tres primordiales nutrientes. De hecho, si Asia Occidental sigue proveyendo

considerables sobrantes de nitrogeno, de fosfato y de potasio.

Por motivo a los altos balances positivos en Europa del Este y Asia Central,
Europa también se mantendré con un superavit en cuanto a estos tres principales
nutrientes. Se estima que hasta el 2018 el uso de fertilizantes se sostenga y se estabilice
en Europa occidental, mientras que en la subregion oriental se espera que crezca un
3,6% anual.

Durante la etapa de prevision América Latina y el Caribe dependeran
necesariamente de las importaciones de estos tres principales nutrientes, mientras se
espera que el uso de fertilizantes en la region se desarrolle a un ritmo sostenido por afio

del 3,3%, seguln lo indica la Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacién.

Mientras que las diferencias en la demanda a nivel global de nitrogeno
continuaran siendo considerables entre los continentes. Para el afio 2018, Africa
requerira 4,1 millones de toneladas, Europa demandara alrededor de 15,7 millones, las
Américas tendrd una demanda de 23,5 millones y Asia requerira 74,2 millones de

toneladas.

27



En Africa subsahariana se prevé que el uso total de fertilizantes crezca anualmente
a un ritmo del 4,7% siendo el mas rapido del mundo, siendo este continente un relevante
exportador de nitrogeno, proporcionando para el balance mundial alrededor de 3,4
millones de toneladas adicionales. (FAO, 2015)

2.9 Contexto Ecuatoriano

A lo largo de la vida republicana del Ecuador, el pais ha sido caracterizado por ser
naturalmente agricultor, un incremento en cuanto a las exigencias de calidad y una
constante competencia en los productos comercializados han Ilevado a que los paises
investiguen nuevas maneras de nutrir el suelo y crear procesos de cultivo que permitan
obtener ventajas en la cosecha. Un elemento fundamental para conseguir tener cultivos
mas productivos, es la existencia de nutrientes y el uso de fertilizantes como factores
primarios que formen parte integral de la labranza. El nitrégeno (N) es el nutriente
principal para el desarrollo 6ptimo de los cultivos.

El Sector Agropecuario en el Ecuador cumple diversas funciones dentro de la
economia, ademas de ser uno de los sectores de mayor consideracion en el suministro de
alimentos para la poblacion, gracias al patrimonio natural que ofrece la tierra, crea una
significativa fuente de empleo, provee de materia prima a la industria, adhiere valor
agregado a la produccion nacional, interviene activamente en el comercio externo,

obteniendo inversion nacional y extranjera.

Segun el Arancel Nacional de Importaciones, que constituye un instrumento de
politica econdmica que busca promover el desarrollo de las actividades productivas del
pais, la importacion de fertilizantes en el Ecuador ingresa bajo la denominacion de
Abonos. Los Fertilizantes se catalogan dentro de esta denominacién segun el nutriente
mas importante que aporten, estos se clasifican en Abonos de fuente animal o vegetal,
en nitrogenados, en fosfatados, en potasicos y en abonos con fertilizantes de dos o tres
elementos (N-P-K). (Llive, 2016)

En la siguiente tabla se puede observar que los abonos nitrogenados a través del

tiempo presentan una tendencia creciente. Esto tiene relacion primordialmente a la
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demanda de la urea como principal fuente de nitrégeno para suelo. Por ejemplo, la urea
contiene el 46% de nitrogeno disponible; en cambio, otros fertilizantes que también
aportan nitrégeno, como el N-P-K contienen como maximo hasta el 30% de nitrogeno
en sus presentaciones. (Llive, 2016)

Tabla 1. Demanda de la Urea

Volumen en miles de toneladas
2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Abonos

Origen animal/

13,5 9,2 10,8 13,1 12,7 9,3 11,0 7,5
vegetal
Nitrogenados 301,3 363,3 342,6 371,0 405,3 406,6 360,5 442,7
Fosfatados 6,7 9,5 2,5 2,0 5,4 4,2 5,6 4,1
Potasicos 137,0 142,0 71,6 168,4 176,6 135,9 128,5 193,4

Con 2 o 3 elementos

(N-P-K) 114,6 74,2 88,5 112,5 104,4 105,9 122,1 173,2

Ld L4 L4 L4 Ld L4 L4 Ld

Total 573,1 598,2 516,0 667,0 704,4 661,9 627,7 820,9

Especificamente, dentro de estos grupos se puede identificar a un conjunto de
productos que representan el 80% de las importaciones. Entre los cuales se pueden
mencionar: la urea (30,6%) y el nitrato de amonio (9,7%), dentro de los nitrogenados; el
MOP (20,9%) v el sulfato de potasio (21%), dentro de los potasicos; y finalmente, el
DAP (11,4%) y el N-P-K (6,4%) dentro del grupo de fertilizantes con dos o tres
elementos. (Llive, 2016)

Nitrato de
Amonio
9.7%
Fosfato Urea
30.6%

diamonico
(DAP)
11.4%

Cloruro de
Potasio
(MOP)
20,9%

Figura 5. Principales Fertilizantes importados. Tomado de Vulnerabilidad y
dependencia de Fertilizantes en Ecuador, LLive Condor 2016
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Tal como se habia mencionado con anterioridad, el Ecuador depende netamente de
la importacion de fertilizantes. Es asi que del total de fertilizantes que se comercializa en
el pais es origen extranjero siendo este alrededor del 99,5% aproximadamente. El 68%
de todo el fertilizante importado en el afio 2014 fue originario en su mayor parte de
China siendo aproximadamente 208 mil toneladas, con origen de Rusia 205 mil

toneladas y desde EEUU aproximadamente 142 mil toneladas. (Llive, 2016)

Chile Otros
3% 15%

Alemani

4% \

Noruegb
5%

Paises Bajos
6%

Figura 6. Principales Proveedores de Fertilizantes. Tomado de Vulnerabilidad y
dependencia de Fertilizantes en Ecuador, Llive Condor 2016

Sin embargo, no siempre han sido estos paises los principales abastecedores de
fertilizantes del Ecuador. Al realizar un analisis historico del periodo 2007-2014 para la
urea, el MOP y el DAP se observa que el origen de estos fertilizantes ha ido cambiando

segun las relaciones politicas establecidas por el Ecuador y el contexto internacional.

Los principales paises que abastecian en el caso de la Urea para el afio 2006 eran
Rusia con 65 mil toneladas, seguido de Ucrania y Letonia con 40 mil toneladas, estos
paises aportaron con el 90% del total que se import6 para ese afio. Pero desde el afio
2007, Venezuela comienza la exportacion de urea hacia el Ecuador por un acuerdo
binacional firmado por los dos paises, dotando 38.000 toneladas que representd el 29%
del total de importaciones. Durante los siguientes afios la implicacién de Venezuela
como exportador de urea se va incrementando hasta el 2012 en donde llega a su pico
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mas alto donde vendid al Ecuador 115.000 toneladas, cuya cantidad represento

aproximadamente el 51% del total de importaciones.

El siguiente afio en el 2013 cayeron claramente las importaciones procedentes de
Venezuela, proveyendo tan solo 17 mil toneladas que representaban del total importado
solo el 9%, esto debido a que el acuerdo firmado en el 2007 habia finalizado, el mismo
que habia nacido con el fin de fomentar y ayudar a los agricultores que habian tenido

afectaciones en su produccion por motivos naturales.

Para el aflo 2012 China empieza a exportar y ser el primer proveedor de urea al
Ecuador, proveyendo 18000 toneladas. De esta forma el pais asiatico sirvié como
amortiguador después del desabastecimiento de Venezuela en el 2013, abasteciendo con
aproximadamente 86.000 toneladas al mercado de Ecuador, esta cantidad represento el
47% del total que se import6 ese afio. En el afio 2014 China se convirtio en el principal
proveedor y abastecedor de urea dentro del mercado ecuatoriano, suministrando
alrededor de 143.000 toneladas que representan el 67% del total importado. (Llive,
2016)

2.9.1. Politica de precios de insumos agropecuarios

El gobierno de Ecuador en el afio 2008 con el objetivo de activar la productividad
agricola y poder evitar una caida de los niveles de produccién, a consecuencia de los
precios internacionales de los insumos agricolas, establece mediante el Decreto
Ejecutivo No. 1137, un grupo de Normas para el pago de subsidios de insumos agricolas

que beneficien y ayuden a los productores agricolas. (Llive, 2016)

Para poder cumplir con este objetivo, el Ministerio de Agricultura realiz6 una lista
de los insumos agricolas que serian beneficiados con el subsidio (Acuerdo Ministerial
No. 113 de 2008). A finales del afio 2008, el Ministerio de Agricultura, los delegados de
la Asociacion de la Industria de Proteccion de Cultivos y Salud Animal, el Ministerio de
Coordinacion de Desarrollo Social, el Ministerio de Coordinacion de la Produccion,
Competitividad y Comercializacion, firman un acuerdo en donde se establece los

porcentajes de descuentos que tendrian estos insumos agricolas. En este Convenio
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firmado se determiné que el Ministerio de Agricultura era la entidad que se
responsabilizaba por tener el control y monitorear los precios de estos insumos agricolas

dentro del mercado ecuatoriano. (Llive, 2016)

El gobierno ecuatoriano frente a estos hechos, por medio del Decreto Ejecutivo
No. 1615, pudo regular los precios maximos en que se comercializaban estos insumos
agricolas dentro del pais. La urea, el MOP y el DAP se encuentran dentro de estos
insumos. Por otro lado, este Decreto consideraba la implementacion gradual de dos

regimenes para regular los precios del mercado:

El primer decreto denominado Régimen de Control Directo de Precios, el mismo
con el que el gobierno de Ecuador pudo fijar los precios de venta de estos fertilizantes.
Este Régimen durd veintidos meses, y estuvo bajo el marco de dos decretos; en el 2009
desde abril hasta septiembre bajo el Decreto Ejecutivo No.1615 y desde octubre del
mismo afio hasta diciembre del 2010 bajo el Decreto Ejecutivo 115. La sustitucién del
Decreto No. 1615 por el Decreto No. 115 se dio principalmente por dos razones: el
primero motivo por la necesidad de poder establecer una diferencia entre los productos
de marca y de los genéricos, y el segundo motivo fue para realizar una mejor
desagregacion de las categorias de los insumos que se estaba considerando. (Llive,
2016)

La implementacion de este régimen motivé una disminucién sustancial del precio
de los fertilizantes. Por ejemplo, EI DAP y la urea tuvieron una disminucion del precio
del 49% y 24% respectivamente. En cambio, el MOP, cuya produccion no esta
vinculada a los derivados del petrdleo, Gnicamente tuvo una disminucion del 2,6%. Sin
embargo, gracias al paso y la marcha del Decreto Ejecutivo No. 115, el Muriato de
Potasio fue uno de los fertilizantes que tuvo una mayor disminucion en el precio de

comercializacion siendo un 22% seguido del Fosfato diaménico con un 16%.

A principios del afio 2011 finalmente el mercado ecuatoriano logro fijar los
precios de los insumos agricolas en base a la oferta y la demanda, este hecho motivo al
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gobierno de Ecuador a cambiar el Régimen de Control Directo de Precios por el
Régimen de Libertad Vigilada de Precios. (Llive, 2016)

Tabla 2. Precios de la Urea antes y durante los decretos
Urea MOP DAP

Precio Var. Precio Var. Precio Var.

Politicas

Antes de los Decretos S 32,77 S 46,00 S 59,02

Decreto Ejecutivo 1615 $ 2476 -244% S 44,81 -2,6% S 3000 -49.2%

Decreto Ejecutivo 115 $ 22,96 -7,3% S 3492 -21% S 2513  -162%

El Regimen de Libertad Vigilada de Precios, el mismo que indica a la empresa
privada determinar sus precios de venta de fertilizante libremente con el deber y la
obligacion de informar el valor de estos al Ministerio de Agricultura. EI régimen entro
en vigencia a inicios del afio 2011 y continua vigente hasta la actualidad. Cuando se
implemento este régimen se dio un nuevo incremento en los fertilizantes siendo el mas
afectado el DAP que aument6 un 65% seguido de la urea con un 27%. Este incremento
de precio se justifico por la tendencia creciente en el precio del petr6leo, mientras que el
MOP disminuy6 un 8,5% en su precio. (Llive, 2016)

En el afio 2012 los precios de los tres principales fertilizantes que se estudiaron
presentaron un nuevo incremento en su precio, siendo un poco mas moderado en
comparacion con el alza del 2011. Para el siguiente afio en el 2013 los precios presentan
una tendencia decreciente para estos tres fertilizantes la misma que se extiende hasta el
afio 2014. En la figura que se muestra a continuacion se puede observar como la
implementacidn de estos dos regimenes afectd el precio de los tres fertilizantes
estudiados. (Llive, 2016)
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Tabla 3. Afectacion del precio de Fertilizantes después de los regimenes

. . Urea MOP DAP
Politica/afios
Precio Var. Precio Var. Precio Var.
Decreto Ejecutivo 115 $ 22,96 S 34,92 S 25,13
2011* S 29,20 27,2% S 31,95 -8,5% S 41,35 64,5%
2012 S 34,30 17,5% S 34,12 6,8% S 44,42 7,4%
2013 S 31,05 -9,5% S 31,31 -8,2% S 40,73 -8,3%
2014 S 30,57 -1,5% S 29,96 -4,3% S 38,72 -5,0%

*A partir de enero se implemento el Decreto Ejecutivo 633 vigente hasta la fecha
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Capitulo 3: Metodologia De La Investigacion

En la presente investigacion en el caso del estudio aplicado a el Analisis del
comportamiento de compra de Urea Fertiuna en el Canton Daule, se consideran dos

tipos de investigacion: exploratoria y descriptiva.

La investigacion exploratoria busca la informacion necesaria para tener una mejor
compresion del problema o el tema que se quiere analizar; este tipo de investigacion

también sirve como base para investigaciones posteriores. (Fisher, 2012)

En la investigacion descriptiva busca identificar las caracteristicas del tema que se
analiza, generalmente, trata de describir el mercado, el modo en que se desarrolla y el
tipo de cliente. (Fisher, 2012)

3.1. Fuentes de Informacién

Segun (Herrera, 2012), existen dos tipos de datos. Los primarios se refieren a la
informacion compilada especificamente para el estudio en cuestion; y los secundarios se
refiere a los datos e informacion que haya sido recopilada por otro estudio, no
necesariamente del mismo tema, pero que pueden amoldarse al estudio actual. Para este

caso serviran como fuentes ambas tanto la informacion primaria como la secundaria.
3.2. Método de Investigacién

Las herramientas de investigacion que se aplicaran para el desarrollo de este
estudio seran cuantitativas y cualitativas; por lo cual se emplearon distintas técnicas para

obtener la informacion necesaria como entrevistas a profundidad y encuestas.
3.3. Método Cuantitativo

Para aplicar este método y recopilar la informacidn necesaria, se realizé un
cuestionario de preguntas, la misma que indagan comportamientos de compra del grupo

objetivo, actitudes, conocimientos, motivaciones, asi como de su estilo de vida.
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3.4. Método Cualitativo

La entrevista a profundidad se la realiz6 a dos técnicos de comercializacion de
insumos y a al Director de comercializacion de insumos de la empresa, que son quienes
conocen en profundidad las necesidades de los agricultores y viven el dia a dia en el

campo.
3.5. Definicion De La Poblacion

Como referencia se tomaran datos del 111 Censo Nacional Agropecuario efectuado
por el INEC como investigacion estadistica en todo el territorio ecuatoriano, indica que
en el cantdn Daule existen 6.488 personas productoras las mismas que servira como

poblacién para la investigacion.

3.6. Definicion De La Muestra Y Tipo De Muestreo

Para el desarrollo de este trabajo investigativo se utilizara la técnica del muestro
probabilistico aleatorio simple. La justificacion de la seleccion de muestreo es debido a
que cada sujeto investigado tiene la misma probabilidad de formar parte de la muestra 'y
que es escogido al azar. Los lugares donde se realizaron las encuestas fueron aquellos
lugares donde se ofrece insumos agricolas dentro del Cantén Daule. Debido a que el
namero de habitantes en el Canton Daule es inferior a 100.000 se utilizara para el

calculo la férmula para poblacion finita.

N=*Z2xp=(1l-p)

e?(N-1)+Z2xp=(1—-p)
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Donde:

n = tamafo de la muestra —»

N = tamafio de la poblacion —»> 6.488
Z =nivel de confianza —> 1.96

p = probabilidad de éexito —> 0.5

e = error de estimacion — 0.05

La variable N es el tamafio de la poblacién con 6.488 productores en el canton Daule,
Z es el valor de la distribucion normal estandar que esté asociado a un nivel de
confianza del 95%, e es el porcentaje de error, p es la probabilidad de éxito y n es el
tamano de la muestra.

6.488 * 1.96 2% 0.5 * (1 — 0.5)

0.052 (6488 — 1)+ 1.96 2 0.5 » (1 — 0.5)

El nimero de personas a ser encuestadas: 363
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Capitulo 4: Resultados De La Investigacion

4.1 Investigacion Cualitativa

De las tres entrevistas realizadas a dos Vendedores Técnicos Agricolas y al
Director de Comercializacion de Insumos de la UNA EP se pudo constatar segun los
vendedores que la Urea es el principal fertilizante para el ciclo de cultivo con una
participacion del 80% frente a los demas fertilizantes, la competencia a nivel de
producto no indican que son las Amidas y las mezclas naturales que tienen inhibidores
de volatilizacion que se Ilama Urea verde en este caso Delcorp y Fertiandino son los que
tienen mayor participacion del mercado en Urea verde y Yaramida es la mezcla con
mayor participacion en Amidas ya que es recubierta de azufre, debido a que los precios
de estos productos antes mencionados son mas elevados se realiza un analisis de

relacion costo beneficio para ver si conviene que tipo de producto aplicar.

Por lo general y lo recomendado nos indican que se utilizan entre 5 a 7 sacos de
Urea por ciclo de cultivo pero también depende del poder adquisitivo que tenga el
agricultor, nos indican que las marcas que a los vendedores se les viene a la mente son
Agripac, Ecuaquimica, Ferpacific, Solvesa y también nos indican que la marca que
compite directamente en la venta de Urea con Fertiuna es Agripac debido a sus canales
de distribucion, seguido de Ecuaquimica, Fertisa por el tema de ser una marca ya
consolidada en el mercado y con mas afios es la que ya se encuentra en el Top Of Mind
del agricultor segun los entrevistados sin importar el precio igual venden y Ferpacific

también en este afio cuenta con una mejor participacion.

Segun los entrevistados indican que el principal atributo que consideran que se
fijan primero al comprar el producto es el precio ya que de eso depende el costo de
produccidn que tienen por hectarea, seguido de la calidad del producto es decir se fijan
mucho en que el producto no se encuentre compactado sino que sea granular ya que
facilita las labores al momento de la fertilizacion y que ademas el producto no se haga
polvo ya que es una perdida al momento de fertilizar, el estilo de vida que los

agricultores tiene es de madrugar a las 5h30 am esperando que lleguen los fertilizadores
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los bomberos regadores, en cuestion de gustos musicales tienden mas a escuchar

cumbia, bachata, rockoleras o pasillos,.

Los agricultores normalmente tienen casas mixtas de madera o de cafia prefieren
este tipo de vivienda por la frescura que les brinda, pocos son los agricultores que tienen
casas de cemento u hormigon, en su mayoria son de clase mediana debido a que los
diversos programas que impulsa el gobierno los ha ayudado a tener un mejor estilo de
vida, el promedio de edad que ellos tienen segun los vendedores estan entre los 35 a 50
afios pero como un agricultor va a ser agricultor toda su vida podemos encontrar

agricultores de hasta 75 afios que siguen trabajando porque es su sustento de vida.

Segun los entrevistados indican que la mayoria de agricultores son hombres, el
tiempo libre que ellos tienen lo utilizan para ir a comprar comidas a las ferias, ir a
comprar fertilizantes o herbicidas para fumigar, el poco tiempo que les queda lo
comparten con la familia o con sus amistades, tal vez tomando algun tipo de bebida
alcohdlica, participan también de un deporte que se llama la gallera y ademas gustan

mucho del futbol.

Ademas, indican que uno de los objetivos como empresa es mejorar la calidad y
diversificar el producto creando nuevas marcas y subproductos que permitan ir saliendo
poco a poco de la Urea que se tiene almacenada y adicional contratar mas personal para

el equipo de ventas.
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4.2 Investigacion Cuantitativa

Por medio de las encuestas realizadas se pudo determinar lo siguiente:

Género vs Edad

100%
90%
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70%
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50%

35%
40% ° 30%
0,
30% 19%
20%
0,
10% e P 3% 3% 2%
0% | | —
20-30 31-40 41-50 Mas de 50

B Femenino Masculino

Figura 8. Género vs Edad

Del total de encuestados los resultados nos indican que el mayor nimero de
personas productoras son hombres con un 91% del total de la muestra y mujeres con una
representacion del 9% del total de la muestra, ademas las edades comprenden entre los
20 hasta los 72 afios siendo los hombres la mayor concentracién en este sector, con un

total de 330 hombres y 32 mujeres.

Debido al esfuerzo fisico que demanda el trabajo en el campo como agricultor, es
importante saber que en su mayoria las personas activas en esta labor son los hombres
en su mayoria oscilan entre los 31 a los 50 afios de edad esto claramente es debido a la
experiencia que han ganado en el transcurso de sus afios como agricultor, que les
permite aplicar los fertilizantes de una forma mas consciente y con el mejor cuidado que

merecen sus cultivos.
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¢A qué tipo de cultivo se dedica?

m Arroz = Maiz

Figura 9. ;A qué tipo de cultivo se dedica?

Segun la encuesta realizada se puede observar que el cultivo de arroz es el que
predomina en este canton, este tipo de cultivo representa un 94% y en cuanto al cultivo

de maiz representa el 6%.

¢ Qué marca o empresa de Urea compra normalmente?

= AGRIPAC = ECUAQUIMICA = FERTISA = FERTIUNA = FERPACIFIC = SOLVESA = DELCORP

Figura 10. ;Qué marca o empresa de Urea compra normalmente?

Los resultados nos muestran que del total de encuestados el 28% adquieren la
marca Agripac, seguido de Ecuaquimica con el 22% , en tercer lugar, se encuentra la
marca Fertisa con el 19%, muy seguido en cuarto lugar esta la marca Fertiuna con el
17%, por lo que podemos observar que existe una fuerte competencia entre estas 4
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marcas que serian las que lideran el mercado en este cantdn, el 14% restante lo integran

diferentes marcas que se comparten un porcentaje casi igual.

Este resultado nos muestra que en el Cantén Daule existe una fuerte competencia
y un lider en ventas que es Agripac, debido a sus varios puntos de distribucion se
encuentra mas accesible para el agricultor llegar al punto de venta ademas de su peso
como una marca ya establecida y con afios en el mercado, Ecuaquimica cuenta ya con
45 afios en el mercado aproximadamente el mismo tiempo que Agripac, es una marca
consolidada, de prestigio y confianza para la zona de estudio por lo que se considera una

marca altamente competitiva.

Califique cuales son los atributos que usted considera mas
importantes para adquirir la Urea? Siendo 1 menos importante y 5
mas importante

® PRECIO = CALIDAD = DISPONIBILIDAD DE PRODUCTO MARCA = EMPAQUE

Figura 11. ¢ Califique cuéles son los atributos que usted considera mas importantes para
adquirir Urea? Siendo 1 menos importante y 5 mas importante

Segun la encuesta realizada el primer atributo que consideran mas importante es el
Precio con un 31% seguido de la Calidad del Producto con un 25%, en tercer lugar, con
23% se encuentra la Disponibilidad del Producto, en cuarto lugar, con 14% consideran a

la Marca como un factor importante y en Gltimo lugar el Empaque con 7%.
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Existe una fuerte competencia en el tema de precio, esto es debido a que el
agricultor para reducir sus costos de produccion siempre va a buscar los precios mas
bajos y todo lo que les permita reducir los costos como la distancia del punto de venta
por costos de transportacion, sin embargo existen productores con un poco mas de poder
adquisitivo que prefieren la calidad y otros que son fieles y confian en las marcas que ya

han venido consumiendo hace algunos afios.

{Cuantos sacos de 50 kg de Urea aplica durante el ciclo de cultivo por
hectarea?

m 453005 W 5353c05 WG s3c05 7 sacos
Figura 12. ;Cuéntos sacos de 50 Kg de Urea aplica durante el ciclo de cultivo por
hectéarea?

En su mayoria las personas encuestadas utilizan 6 sacos de 50 Kg por hectarea por
cada ciclo de cultivo con un 39%, el 33% utilizan 5 sacos de 50 Kg, 16% utilizan 7
sacos y 12% utilizan 4 sacos.

En esta pregunta se puede observar que no existe una aplicacion estandar que
utilizan los agricultores al momento de fertilizar el suelo, esto muchas veces es por
desconocimiento de los mismos productores quienes no siguen los consejos y las
practicas recomendadas, muchas veces inclusive para reducir costos porque para aplicar
la cantidad correcta de fertilizantes se debe determinar por medio del analisis del suelo,

esta practica debe ser mejor sociabilizada y realizar una camparfia de concienciacion que
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permita que el agricultor aplique lo realmente necesario y que ayudara a mantener una
produccién mas rentable.

¢ Conoce usted la Urea que ofrece la Empresa Publica Unidad
Nacional de Almacenamiento?

mNo =Sj

Figura 13. {Conoce usted la Urea que ofrece la Empresa Publica Unidad Nacional de
Almacenamiento?

El anélisis de esta pregunta nos indica que el 81% si conoce Fertiuna y el 19% no
conoce la marca.

éConsidera que la urea que comercializa la UNA EP es de
calidad?

m No = No los he utilizado = Si

Figura 14. ;Considera que la Urea que ofrece la UNA EP son de calidad?
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Se puede observar que el 78% considera que Fertiuna es de calidad y por otro
lado el 17% no ha utilizado el producto y el 5% indica que Fertiuna no tiene la calidad

adecuada.

¢ Esta informado constantemente de los precios del
mercado de Urea?

= No =Si

Figura 15. ¢ Esta informado constantemente de los precios del mercado de Urea?

El 90% se informa constantemente acerca de los precios de la Urea en el mercado

local mientras que el 10% no tiene informacién.

¢,Cual es el medio principal por el cual usted se informa de
las promociones de la Urea en el mercado?

4%

® Vendedores/Técnicos Agricolas mRadio M Revista/Boletines mensuales Internet

Figura 16. ;Cual es el medio principal por el cual usted se informa de los precios de la

Urea en el mercado?
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La fuente principal de informacion son los vendedores o los técnicos agricolas de
las diferentes casas comerciales que visitan el campo, estos representan el 63% seguido
de otro factor importante como fuente que es la radio con un 23%, continua con un 11%

las revistas o boletines y por altimo debido al poco acceso y cobertura en este Canton se
encuentra el internet con un 3%.

¢ Qué o quienes considera que influyen en la
decision de compra de la Urea?

10%

57%
25%

® Familia Comunicacion en medios Agricultores Vendedores/Técnicos Agricolas

Figura 17. ;Qué o quienes considera que influyen en la decisién de compra de Urea?

El mayor influyente en la decision de compra es el Vendedor con un 57% seguido
de los Agricultores con un 25%, en tercer lugar, se encuentra la Comunicacion por
medios con 10% y por ultimo con un 8% la Familia.

En esta pregunta podemos observar claramente que los Vendedores de las
diferentes casas comerciales cumplen un rol muy importante a mas de ser generadores
de ingresos, son los que deben asesorar a los agricultores, suministrar informacion

correcta y afiadir valor a cada venta realizada.

46



¢ Qué factores usted considera que el proveedor de Urea
puede afiadir como valor agregado al momento de ofrecer el
producto?

11%

m Servicios de capacitacién = Descuentos por volumen = Créditos Preparacion de suelo

Figura 18. ;Qué factores usted considera que el proveedor de Urea puede afiadir como
valor agregado al momento de ofrecer el producto?

El valor agregado més solicitado segun las encuestas es el Servicio de
capacitacion con 38% luego los agricultores indican que desean descuentos por volumen
con el 30%, ademas el 21% solicita créditos para adquirir productos y un 11% solicita

que les ayuden preparando o analizando el suelo antes de la siembra.

Ademas de los analisis realizados en las encuestas como parte de la investigacion
cualitativa, se ha recabado informacion de la Encuesta de Superficie y Produccion
Agropecuaria 2016 la misma que nos brinda datos de importancia general sumamente

relevantes para esta investigacion

47



1. Uso de Agro insumos
De la superficie sembrada y/o plantada con cultivos permanentes y transitorios en el
50,03% y el 78,24% respectivamente se aplico algun tipo de insumo de origen quimico y

apenas en el 2,66% de la superficie cultivada con transitorios se usé insumos organicos.

Porcentaje de la superficie donde se aplico Fertilizantes y Plaguicidas (Organicos y Quimicos)

Cultivos Permanentes . -
Cultivos Transitorios

2,67% 2,20% 2,04% 3,90% 3,97% 2,66%

2014 2015 2016 2014 2015 2016
H Uso de Insumos Quimice M No Usan Ningtin Tipo de Insumo Uso de Insumos Organicos 1 Uso de Insumos Orgénico + Quimico
¥ Uso de Insumos Organico + Quimico Uso de Insumos Organicos M No Usan Ningtn Tipo de Insumo M Uso de Insumos Quimico
(INEC, 2016)

Figura 19. Porcentaje de la superficie donde se aplico Fertilizantes y Plaguicidas.
Tomado de INEC, 2016

2. Personas capacitadas para el uso de agroquimicos y fertilizantes 2016.

2 de cada 10 PP

111N

Figura 20. Porcentaje de personas capacitadas en el tema de Fertilizantes. Tomado de
INEC, 2016.

De los casos estudiados 2 de cada 10 Productores Agricolas que utilizan

agroguimicos han recibido algun tipo de capacitacion técnica sobre el manejo,
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precaucion y uso de plaguicidas y fertilizantes. (INEC, Encuesta de Superficie y

Produccion Agropecuaria Continua, 2016)

3. Necesidades de informacion de las personas productoras

El 91.51% de las personas productoras investigadas que utilizan agroquimicos y
fertilizantes consideran que el principal tema sobre el cual quisieran recibir informacion
es el de “Precauciones a la salud como consecuencia del Uso de Agroquimicos y
Fertilizantes”. Ademas, 8 de cada 10 Personas Productoras preferirian obtener esta
informacidn mediante charlas y cursos. (INEC, Encuesta de Superficie y Produccion

Agropecuaria Continua, 2016).

Informacién que la PP considera que Medios de capacitacién preferidos por
se debe impartir en capacitaciones las PP 2016 (Porcentaje)
( Porcentaje)

1111

Precauciones a la Contaminacién  Dosis/Uso de Periodosde  No tiene interés
salud medio ambiente  Plaguicidasy Carencia
Fertilizantes *

M Charlas y eursos
M Programas de radio y television

W Material escrito
mSi mNo

Figura 21. Medios de capacitacion e informacion que desean recibir los Agricultores.
Tomado de INEC, 2016
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4. Criterios de compra para Agroquimicos y Fertilizantes

El 47.98% de Personas Productoras investigadas al momento de comprar eligen el
producto que consideran el mas eficaz para el control de plagas y el que brinda mayor
rendimiento, mientras que la practica de comprar productos de acuerdo a sugerencias
técnicas es directamente proporcional al nivel de instruccion. (INEC, Encuesta de

Superficie y Produccién Agropecuaria Continua, 2016)

Principales criterios utilizado por la PP
para comprar agrogquimicos, segtn nivel
de instruccion (Porcentaje)

Criterios utilizado por la PP para comprar
agroquimicos (Porcentaje)

5,80%

47,98%
10,29% 10,72% 11,33% 10,48%
26,09%
22,83% 23,98% 27.31% EEE
23,74%
15,59%
10,68%
. 2,00%
Mas eficaz Sugerencia Precio Menos  Sugerencia de Ninguna Primaria /  Secundaria / Superior Posgrado
técnica Peligroso terceros Educacidn Educacién
Basica Media

B Mas eficaz M Precio Por sugerencias técnicas Menos peligroso

Figura 22. Criterios para comprar agroquimicos. Tomado de INEC, 2016

5. Aplicacion de Agroquimicos y Fertilizantes

oo 34.16%

Cavocno 49 229
I\ °

F ]
g?:\:wMBRo 1 2’ 70 % %ﬁ[& @l -Er:g?clf:uzwo 3’ 9 1 %

FAMILIA

Figura 23. Aplicacion de Agroquimicos y Fertilizantes. Tomado de INEC, 2016

En el 49.22% de los casos investigados es el productor agricola quien
principalmente aplica fertilizantes y agroquimicos en sus cultivos y apenas el 3.91% lo
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realizan con personal capacitado para esta labor. (INEC, Encuesta de Superficie y

Produccion Agropecuaria Continua, 2016)

6. Personas productoras que realizaron analisis de suelo.

De los casos investigados el 84.74% nunca ha realizado un analisis del suelo antes
de la siembra, esta practica va en aumento de acuerdo al nivel de instruccion. (INEC,
Encuesta de Superficie y Produccion Agropecuaria Continua, 2016)

Tiempo desde el ultimé anilisis de Practica del andlisis de suelo segin nivel de
suelo 2016 (Porcentaje) instruccién (Porcentaje)
84,74%
35,14%
48,56%
81,14% 11,35%
94,90% 91,26%
13,79%
6,35% 4,80% 4,11% 3 67% 5,08% 7,69% .
. 0839 0,600 R4 1,12% |SSR
Nunca Hace 1a 2 afios Hace menos de Hace masde2 Ninguna Primaria/  Secundaria/ Superior Postgrado
un afio afios Educacién Educacidén
Basica Media
M Hace menos de un afio M Hace mds de 2 afios

Hace 1 a 2 afios Nunca

Figura 24. Personas productoras que realizaron analisis de suelo. Tomado de INEC, 2016

7. Practicas en el uso de Agroquimicos y Fertilizantes

Porcentaje de personas que leen las etiquetas de
antes de utilizar Agroquimicos

LEE LA
ETIQUETA

m " _ e

Figura 25. Porcentaje de personas que leen las etiquetas antes de utilizar los productos.
Tomado de INEC, 2016

8 de cada 10 personas investigadas leen las etiquetas de los productos antes de

utilizarlos. (INEC, Encuesta de Superficie y Produccion Agropecuaria Continua, 2016)
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8. Métodos de riego utilizados en los cultivos

Los métodos de riego presurizados son muy utilizados en los cultivos de
exportacién como: banano, palma africana, cacao cuya alta rentabilidad ha incluido a los
agricultores a realizar inversiones en materia de riego. El riego por medio de surcos es
un método de baja inversion, pues usa la conduccion por gravedad, y aun en el Ecuador
su uso es extensivo. (INEC, Encuesta de Superficie y Produccion Agropecuaria
Continua, 2016)

Métodos de riego de cultivos permanentes
( Porcentaje)

Banano (fruta fresca) Cacao (almendra  Cafia de azicar para Palma africana (fruta Otros permanentes
seca) azucar (tallo fresco) fresca)

Métodos de riego de cultivos transitorios
( Porcentaje)

1,20%
10,38% 1,80%

Arroz (en cascara) Maiz duro seco Papa (tubérculo Soya Otros transitorios

(grano seco) fresco)

*
M Surcos MAspersion M Microaspersion Otro

Figura 26. Métodos de riego utilizados. Tomado de INEC, 2016
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9. Principal indicador agricola

Rendimiento promedio anual

(Tm/ha)
2014: 85,16 2014: 3,90
4] : 2015: 4,41
Q 2015 98,48 "
E 2016: 82,76 2016: 4,19 9
.
£ s
g 2014: 37,09 i ~ 2014: 4,05 2
E 2015: 38,79 [ 2015: 4,47 c
O 2016:36,21 ( 2016: 3,56 =
0 MA )
e o
= 2
=] 2014:12,75 2014: 12,68 =
= 2015: 14,38 2015: 13,38 3
it 2016: 11,84 2016: 14,26

Figura 27. Principal indicador agricola. Tomado de INEC, 2016

Se puede observar que en el caso del arroz y el maiz ha disminuido en comparacion

con afios anteriores.
10. Cultivos Transitorios

Los cultivos transitorios representan el 15.76% de la superficie de labor
agropecuaria, siendo el arroz, el maiz duro seco y papa los cultivos de mayor produccién
a nivel nacional. (INEC, Encuesta de Superficie y Produccién Agropecuaria Continua,

2016)

Produccién de cultivos transitorios Participacién en la superficie sembrada total 2016
(miles de Tm) (Porcentaje)

Papa
3,14%

5B

Yuca

Arroz Maiz duro seco Papa
1,77%
m2014 1.380 1.533 421 !
2015 1.653 1.874 398 Brécoli
W 2016 1.535 1.091 423 0,53%

Figura 28. Produccion de cultivos transitorios. Tomado de INEC, 2016
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En la provincia del Guayas se concentra la mayor produccién de arroz con el

Participacion en la superficie sembrada total 2016
(Porcentaje)

67.47% del total nacional.

Produccion de arroz
(miles de Tm)

Manabi
3,86%

El Oro
_0,99%

Otras provincias

0,64%

\_Orellana
0,54%

Manabi

Guayas

Los Rios
46

411

902

57

m2014

1.187

383

56

m 2015

2016

1.035

421

Figura 29. Produccion de arroz. Tomado de INEC, 2016
11. Produccion en Guayas

Tabla 4. Produccion y ventas nivel Nacional Arroz cascara

Arroz en cascara
Nacional

Produccién (Tm) Ventas (Tm)

Superficie (Ha)

Ano
Sembrada Cosechada
2014 375.820 354.136 1.379.954 1.282.065
2015 399.535 375.117 1.652.793 1.534.476
2016 385.039 366.194 1.534.537 1.432.318

La produccién anual de cafia de azucar para azlcar en Guayas representa el

80.37% respecto a la produccién nacional de este cultivo, mientras que, la produccién

anual de arroz representa el 67.47%
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Tabla 5. Cultivos Permanentes y Transitorios de mayor produccion

Cultivos permanentes de mayor produccion

Superficie (Ha)

. Produccién
Cultivos permanentes I
Plantada  Cosechada Anual Tm
Cafia de azucar para azUcar 88.052 87.255 6.961.050
Banano 50.660 48.805 20.139.384
Cultivos transitorios de mayor produccion
. o Superficie (Ha) Produccién
Cultivos transitorios
Plantada  Cosechada Anual Tm
Arroz 247.640 237.217 1.035.344
Maiz duro seco 48.110 40.550 134.526

55



Capitulo 5: Conclusiones Y Recomendaciones

5.1. Conclusiones Del Estudio

Concluido el estudio del comportamiento de compra de Urea en el cantén Daule,
se obtuvo mediante metodologias cuantitativas y cualitativas que con un total de 330
hombres encuestados que representan el 91% de la muestra y el 9% de los encuestados
femeninos que corresponden a 32 encuestadas, podemos mencionar que el género
masculino es el principal actor en este mercado y primordial protagonista dentro de la
agricultura, en la actualidad el agricultor es considerado mas que un hombre de fuerza
debido a las labores que realiza dia a dia. El rango de edad con mayor participacion

entre las personas encuestadas esta entre los 31 a los 50 afios.

El 94% de los entrevistados se dedican exclusivamente al cultivo de arroz cascara
y el 6% restante se dedica al cultivo de Maiz amarillo duro seco, esto tiene sentido
segun la ESPAC 2016 en la provincia del Guayas se concentra la mayor produccion de
arroz con el 67.47% del total nacional y el Canton Daule esta cubierto en su mayoria por
cultivos de arroz que ocupan aproximadamente el 70% de la superficie del cantdn segin
el Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial del Canton Daule 2015-2025. (Daule,
2015)

Existe una fuerte competencia entre 4 marcas principales que son Agripac,
Ecuaquimica, Fertisa y Fertiuna con el 28%, 22%, 19% y 17% respectivamente que
serian las que lideran el mercado en este cantdn, el 14% restante lo integran diferentes
marcas que se comparten un porcentaje casi homogéneo, entre ellas estan Ferpacific,

Solvesa y Delcorp.

El atributo que tiene mayor peso al momento de elegir el producto es el Precio con
31%, seguido de la Calidad del Producto con 25%, en tercer lugar, con 23% se
encuentra la Disponibilidad del Producto, en cuarto lugar, con 14% consideran a la

Marca como un factor importante y en Gltimo lugar el Empaque con 7%.
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En su mayoria las personas encuestadas utilizan 6 sacos de 50 Kg por hectarea por
cada ciclo de cultivo con un 39%, el 33% utilizan 5 sacos de 50 Kg, 16% utilizan 7
sacos y 12% utilizan 4 sacos, en este tema influye bastante el nivel de instruccion que
tienen los agricultores debido a que en su mayoria han alcanzado un nivel primario
segun el 111 Censo Nacional Agropecuario, por este motivo por falta de conocimiento se
despreocupan por realizar un adecuado andlisis del suelo para saber la necesidad que
tiene el suelo y la cantidad de fertilizantes necesarios para una correcta aplicacion,
ademas de su instruccion en el analisis del suelo influye el poder adquisitivo, pero segin
las entrevistas realizadas se esta educando al agricultor a fertilizar el suelo con

conciencia y para beneficio y asi obtener un mejor rendimiento.

Segun nos indican los resultados de la encuesta, el 81% si conoce Fertiuna esto
corresponde a 294 personas y el 19% no conoce Fertiuna es decir 69 personas. Ademas,
se puede observar que el 78% considera que Fertiuna es un producto de calidad, por otro

lado, el 17% no ha utilizado el producto y el 5% indica que Fertiuna no es de calidad.

El 90% de los agricultores entrevistados se informa constantemente acerca de los
precios de la Urea en el mercado local, su fuente principal de informacién son los
vendedores o los técnicos agricolas de las diferentes casas comerciales que visitan el
campo para promocionar y vender los productos, estos representan el 63% como medio
de informacion seguido de otra fuente importante que es la radio con un 22%, continua
con un 11% las revistas o boletines y por ultimo debido al poco acceso y cobertura de

este servicio en este cantdn se encuentra el internet con un 4%.

Segun la investigacién las personas encuestadas se encuentran en su mayoria
influenciadas por los Vendedores con un 57% seguido de los Agricultores o sus colegas
de agricultura con un 24%, en tercer lugar, se encuentra la Comunicacion por medios

con 10% y por ultimo con un 9% la Familia.

El Servicio de capacitacion con 38% es lo mas solicitado como parte de un valor

agregado por parte de las casas comerciales, luego los agricultores indican que desean
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descuentos por volumen con el 30%, ademas el 21% solicita créditos para adquirir

productos y un 11% solicita que les ayuden preparando el suelo antes de la siembra.

5.2. Definicion Del Perfil Del Consumidor

Segun el estudio realizado al consumidor lo podemos definir con el siguiente

perfil:

Tabla 6. Perfil del consumidor

Criterios Perfil
Cantén Daule
Geografico
Zona rural
Hombres
Demografico 21-74 afios

Primaria-Secundaria

Psicografico

Deseo de inclusion/asociacion

Deseo de superacion

Trabajador

Deporte futbol/Gallineras

Conductual

Importancia del precio

No hay fidelidad de marca

Utilizan producto seglin su conocimiento

Influidos por vendedores/técnicos
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5.3. Recomendaciones
Producto de la investigacion se recomienda lo siguiente:

Realizar periddicamente investigaciones de mercado en campo que permitan
conocer el posicionamiento de la marca e implementar estrategias para tener presencia
de marca en las diferentes ferias o actividades donde se desarrolle el mercado agricola,
de la misma forma se recomienda mantener la presencia de marca por medio de articulos

promocionales para poder reforzar el reconocimiento de la misma.

Ademas, se recomienda implementar estrategias de precio y calidad que permitan
competir con las diferentes casas comerciales y competir adecuadamente en el mercado.
También se ve la necesidad de evaluar y replantear nuevas politicas de crédito que

permita que el producto sea méas asequible para los pequefios agricultores.

Brindar incentivos a la fuerza de ventas con la finalidad de reforzar la
productividad y desempefio. Crear estrategias que permitan brindar servicios de
capacitacion por medio de charlas. Se recomienda ampliar la cobertura de los productos
abriendo nuevos puntos de ventas que sean mas cercanos para los agricultores, de esta

manera les permitira obtener un ahorro en el costo de la transportacion.

Ademas, se recomienda implementar estrategias que otorguen a los agricultores
servicios adicionales como valor agregado al momento de comprar el producto, ya sean
estos servicios de capacitacion, descuentos por volumen, créditos, analisis y preparacion

del suelo.

Se recomienda realizar una estrategia de mezclas por ejemplo un producto que
mezcle urea con otros nutrientes para el inicio del ciclo y otro producto exclusivo para el
desarrollo del ciclo con diferentes componentes pero que contengan Urea, de esta forma
se deja de competir con el resto de casas comerciales que solamente venden Urea y el

beneficio de las mezclas es manejar margenes mas altos.
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Ademas, otra estrategia que se recomienda es la capacitacion de los vendedores de
la empresa para que tengan otro argumento de venta ya que si los vendedores se
encuentran mas capacitados técnicamente son mas seguros al momento de vender, esto
va a permitir realizar dias de campo, charlas, cursos, programas radiales, o por medios
escritos que sean de facil y gratuito acceso para los agricultores el beneficio que

tendremos es que el agricultor se sentira mas identificado con el producto.

Adicional se sugiere contratar un equipo técnico, es decir una vez que el vendedor
cierre el negocio el equipo técnico se encarga de capacitar a los clientes como beneficio

adicional por la compra del producto.
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Anexos

Formato de Encuesta
Género: F
Edad:

Hectéreas de Cultivo:

1. ¢A queé tipo de cultivo se dedica?

Arroz Maiz duro seco

2. ¢Qué marca o empresa de Urea compra normalmente?

3. ¢Califigue cuéles son los atributos que usted considera mas importantes para
adquirir Urea? Siendo 1 menos importante y 5 mas importante

Marca

Calidad

Disponibilidad del producto

Precio

Crédito

4. ¢Cuantos sacos de 50 Kg de Urea aplica durante el ciclo de cultivo por hectarea?
4 5 6 7

5. ¢Conoce usted la Urea que ofrece la Empresa Publica Unidad Nacional de
Almacenamiento?

Sl NO

6. ¢Considera que la Urea que ofrece la UNA EP es de calidad?

Sl NO NO LOS HE UTILIZADO

7. ¢Esta informado constantemente de los precios del mercado de Urea?

Sl NO



8. ¢Cudl es el medio principal por el cual usted se informa de los precios de la Urea en
el mercado?

Radio

Revistas/Boletin mensual

Internet

Vendedores

9. ¢Qué o quienes considera que influyen en la decision de compra de Urea?
Familia

Agricultores

Vendedores/Técnicos agricolas

Comunicacién en medios

10. ¢ Qué factores usted considera que el proveedor de Urea puede afiadir como valor
agregado al momento de ofrecer el producto?

Servicio de capacitacion
Descuentos por volumen
Preparacion/analisis de suelo

Créditos



Formato de Entrevista a Vendedores y Director de Comercializacion de Insumos

ENTREVISTA DE PROFUNDIDAD A VENDEDORES

¢ Cual es su nombre?

e  ;Qué cargo tiene?

e  (Qué profesion tiene?

e ;Qué tiempo tiene trabajando en la UNA EP?

e ;Cudl es el principal fertilizante que se consume para el ciclo de cultivo?

e ;Cuéntos sacos de urea se utiliza normalmente por hectarea en un ciclo? Explicar el uso
durante todo el ciclo.

e ;Cuantas marcas que venden Urea en el canton Daule se le vienen a la mente?

e ;Cudles considera que son las principales marcas competidoras en el mercado de la Urea
dentro del canton Daule?

e ;Cudl es el principal atributo que usted considera que buscan los agricultores al momento de
comprar la UREA?

e  Usted que conoce y tiene contacto directo con el agricultor nos podria indicar como es el

estilo de vida de estas personas agricultoras, es decir por ejemplo a qué hora se levantan

para empezar a trabajar, en qué tipo de casas viven, cuales son sus gustos musicales, a que

se dedican en sus tiempos libres y como se distraen, que tipo de deportes les gusta, cual es

la edad promedio o los rangos de edades de un agricultor, etc...



PREGUNTAS PARA DIRECTOR/JEFATURA DE INSUMOS

¢ Cual es su nombre?

¢ Qué cargo tiene?

¢ Qué profesion tiene?

¢ Qué tiempo tiene trabajando en la UNA EP?

¢Conoce cudl es la participacion del mercado local de Urea y en que posicion se encuentra
la Urea Fertiuna?

¢Cual es el principal competidor de Urea?

¢ Cuéles son los objetivos o las metas de la empresa para este afio en cuanto a la linea de
fertilizantes especificamente las ventas de Urea?

¢ Qué estrategias se esta implementando para incrementar las ventas de Urea durante el
presente afo?

¢ Cuéles son los factores que considera debe mejorar la empresa para poder incrementar las
ventas y posicionar la Urea Fertiuna como el nimero uno en ventas?

¢ Considera que se debe incrementar el equipo de la fuerza de ventas? y como se puede

motivar al equipo de ventas para un mejor rendimiento?
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2. Autorizo a la SENESCYT a tener una copia del referido trabajo de titulacion, con el
propdsito de generar un repositorio que democratice la informacion, respetando las politicas

de propiedad intelectual vigentes.

Guayaquil, a los 07 dias del mes de Noviembre del afio 2017

f. Miguel Steven Macias Martruz
C.1: 0917168601
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